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volimenes de transacciones de dinero mévil. Como producto, los pagos de comerciantes han captado la atencion de los

proveedores de dinero mévil debido a la simple magnitud de los pagos minoristas en el mercado y la oportunidad que ello
representa para integrar la billetera de dinero movil, de manera mas profunda en la vida diaria. En 2012, 28 servicios de dinero movil
estaban ofreciendo pagos de comerciantes. Desde hace dos afios, 60 servicios han desarrollado pagos de comerciantes, pero solamente
unos pocos estdn generando mas de 1.000 transacciones cada mes.

P ara los proveedores de dinero mavil, los pagos de comerciantes cuentan con un elevado potencial para incrementar los

Esta publicacion es parte de una serie de percepciones mas profundas en los temas seleccionados, basados en los hallazgos del Informe
del Estado de la Industria 2013 sobre Servicios Financieros Moviles. De los 98 proveedores de dinero mavil encuestados, 60 ofrecian
pagos de comerciantes y 28 de ellos planificaban lanzar el producto en los siguientes 12 meses. Los pagos de comerciantes dan cuenta
de 1.6% de los voltimenes de transacciones totales y 4% del valor de las transacciones en junio de 2013

Para comprender mejor los enfoques para la captacion y manejo de comerciantes, el programa Dinero Mévil para los no Bancarizados
(MMU, por sus siglas en inglés), realizd 12 entrevistas con servicios de dinero mavil que realizaron significativos avances en el despliegue
de una red de comerciantes. Las entrevistas cubrieron los servicios de dinero mévil a lo largo de América Latina, Africa sub-Sahariana,
Oriente Medio y Norte de Africa, Sur de Asia y Asia del Este y del Pacifico.

PAGOS DE COMERCIANTES A PRIMERA VISTA?
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RESUMEN

Crear una red de comerciantes activos no deja de ser una pequeiia proeza. Requiere inversiones sustanciales en
capital humano y mercadeo, asi como un enfoque de altisima precision por parte del equipo de administracion. Esto

es potencialmente tan dificil como desarrollar una red de agentes y los operadores deben elegir si van a hacer esto
ellos mismos o trabajar con personas encargadas de captar comerciantes especializados. Para asegurar la calidad,

es importante segmentar y enfocarse en los comerciantes correctos y crear una estructura de comision apropiada
para representativos de ventas. Finalmente, la creacion de una proposicion de comerciantes convincente, requiere un
pensamiento holistico acerca del punto de venta, experiencia, precios, acuerdos y confiabilidad del servicio.

1. “State of the Industry 2013: Mobile Financial Services for the Unbanked”, http://www.gsma.com/mobilefordevelopment/wp-content/uploads/2014/02/SOTIR_2013.pdf
2. Datos ajunio 2013.



GSMA MOBILE MONEY FOR THE UNBANKED ESTABLECIENDO UN NEGOCIO: ESTRATEGIAS PARA DESARROLLAR REDES EFECTIVAS DE PAGOS PARA COMERCIANTES

Para tener éxito en los pagos de comerciantes, los servicios de dinero mévil deben adoptar un enfoque completo y estratégico para
segmentar, determinar su objetivo y captar comerciantes. Y luego manejar continuamente y con éxito a esos comerciantes. Esta
publicacién examina los desafios que los proveedores de dinero mévil enfrentan y arroja una luz sobre las diversas estrategias exitosas
que los proveedores han utilizado para captar y manejar sus redes de comerciantes.

En octubre de 2012, GSMA publicé un documento sobre los pagos’® de
comerciantes de Billetera Electronica que analiza las oportunidades, las
condiciones necesarias, los modelos de precios y consideraciones de tecnologia
involucradas en la implementacion de una red de pagos de comerciantes.

Temas a considerar antes de que usted comience

1. Tomar en cuenta las condiciones del mercado. Los proveedores de dinero maévil han tomado una amplia gama de enfoques para
desarrollar los pagos de los comerciantes en sus mercados. En América Latina son populares las tarjetas adicionales o companion
cards. Cuatro servicios en la region, que ofrecen pagos de comerciantes, emitieron tarjetas adicionales para sus clientes, apalancando la
infraestructura de la industria de tarjetas de pago existentes. En Africa, en donde las tarjetas de pago son menos comunes, la mayoria
de los comerciantes estan emitiendo una tarjeta SIM especial destinada a los pagos de comerciantes y en algunos casos un teléfono
gratuito adicional. Un servicio entrevistado en el Sur de Asia, expide para sus comerciantes mas importantes una terminal de punto
de venta (POS, por sus siglas en inglés) para proporcionar un recibo a los clientes. Otro servicio en el Este de Asia y el Pacifico estd
planificando mejorar su oferta de productos proporcionandoles a los comerciantes un teléfono inteligente y un dispositivo de proteccion
mPOS (Punto de venta movil), permitiéndoles aceptar pagos con tarjetas de crédito y débito.

2. Los clientes necesitan tener dinero mévil fluyendo regularmente en sus billeteras méviles. Esto puede suceder de dos maneras:

a. Elservicio de dinero mévil es maduro vy los clientes utilizan el dinero mévil con mucha frecuencia, confian en él 'y se sienten a
gusto dejando un balance en su billetera movil.

b. Los clientes de dinero maévil reciben regularmente montos significativos de dinero en sus billeteras, ya sean provenientes de
pagos en lotes (p.ej. salario mensual), transferencias de cuentas de bancos o también remesas internacionales.

3. Los comerciantes necesitan poder realizar pagos a sus proveedores. Resulta problemdtico para los comerciantes recibir una
porcién substancial de sus ingresos en dinero mavil, si los proveedores necesitan que se les pague en efectivo.

Una vez que un proveedor de servicios selecciona un modelo que se ajusta al mercado local, necesitara establecer una estrategia para
manejar su red de comerciantes a medida que se expande con el tiempo. Las dos siguientes secciones exploran algunos enfoques
exitosos que los proveedores de dinero mévil han establecido en estas dreas.

3. M. Yasmina McCarty (2012), “eWallet Merchant Payments: GSMA Discussion Paper”, http://www.gsma.com/mobilefordevelopment/wp-content/uploads/2012/10/2012_MMU_eWallet-Merchant-Payments1.pdf
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La creacion de una red de comerciantes

La creacion de una red de comerciantes activos requiere significativas
inversiones. Todos los proveedores de dinero movil que MMU entrevistd, “Francamente, va a requerir muchisimo
admitieron que el lanzamiento de los pagos de los comerciantes habia trabajo de nuestra parte lograr un cambio
constituido un desafio mayor del que ellos habian previsto, mencionando de conducta, sin embargo, consideramos
algunos, que ellos hallaron que eso era tan dificil como crear su red que vale la pena el esfuerzo.”

de agentes. Algunas de las principales lecciones y percepciones de los - MTN Uganda
proveedores de dinero mévil acerca de como crear una red de comerciantes
se describen en esta seccion.

La red de comerciantes debe ser mas grande que la red de agentes. El nimero potencial de pagos que los comerciantes haran a los
clientes y que provendran de su cuenta movil, es por lejos mayor que el nimero de transacciones que harian a un agente. Por ejemplo,
en una sola semana, un cliente puede comprar provisiones, visitar una farmacia y comer en un restaurante, pero solo visita a su agente
una vez para depositar o retirar efectivo. Por lo tanto, los proveedores que tratan de crear una efectiva red de pagos de comerciantes,
necesitaran reclutar mas comerciantes que agentes para crear un ecosistema de negocios sostenibles utilizando el dinero mavil.

Se han creado equipos especializados para inscribir a comerciantes. Los proveedores de dinero mévil que han utilizado al mismo equipo de
reclutamiento tanto para agentes como para comerciantes, hallaron que su equipo necesitaba menos tiempo para inscribir a comerciantes,

a menudo debido a que ellos estan mas familiarizados con el reclutamiento de agentes y que ya existian practicas establecidas para la
inscripcion de los mismos. Por tltimo, 10 de los 12 servicios crearon un especializado equipo de ventas para inscribir a los comerciantes.

Cuando se inscriben comerciantes, es tan importante la cantidad como la calidad. Las tasas de comerciantes activos -el porcentaje
de comerciantes que realizan transacciones mensualmente- pueden verse afectadas cuando los operadores se enfocan en suscribir la
mayor cantidad posible de comerciantes. Mucho depende de la estructura de las comisiones del equipo de trabajo contratado para
captar comerciantes. Si se paga una comision por cada comerciante inscrito, esto tiende a generar muchos comerciantes inactivos,
mientras que una estructura de comision escalonada que premia los volimenes de transacciones mas que las inscripciones, tiene todas
las probabilidades de producir un porcentaje mayor de comerciantes activos. Tanto Safaricom de Kenia (ver Cuadro 1) como Kopo Kopo,
han hallado que este era el caso (ver Cuadro 3).

CUADRO1
ESTRUCTURA DE COMISIONES DE SAFARICOM PARA LA CAPTACION DE COMERCIANTES

Safaricom adopt6 un modelo escalonado para su estructura de comisiones para los introductores, disefiada para recompensar
a los representantes de ventas directas que introdujeron comerciantes que podrian promover su Lipa na M-PESA, servicio de
pagos a comerciantes a través del uso regular de clientes. Sin embargo, puesto que los subsecuentes pagos dependian de

que el comerciante obtuviera cierto umbral de transacciones, muchos de los DSR tomaron el primer pago y se trasladaron
para suscribir al préximo comerciante, nunca avanzando mas alla del primer escaldn. Esto dio como resultado unas elevadas
tasas de captaciones, pero tasas mas bajas de uso activo. Esto se refleja en los resultados de Safaricom de marzo de 2014, que
reportaron 122.000 comerciantes registrados y 24.137 comerciantes activos* con una tasa de comerciantes activos de 19.8 por
ciento. Aunque las estructuras de comisiones escalonadas cuentan con una mayor posibilidad de alcanzar a un mayor niimero
de comerciantes activos, la estructura debe ser atrayente para los representantes de ventas a fin de elevar los niveles.

4. Safaricom Limited FY14 Presentation (2014), http://www.safaricom.co.ke/images/Downloads/Resources_Downloads/FY_2014_Results_Presentation.pdf
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Una efectiva segmentacion, la prioritizacion y enfoque de los segmentos de comerciantes constituyen la clave del éxito.> Entrevistas
con los proveedores de dinero movil revelaron dos ejemplos ilustrativos. Un servicio utilizé los diez primeros cédigos de categorias de
comerciantes (MCC, por sus siglas en inglés) en Estados Unidos y en Europa, para dar a conocer su estrategia y mas tarde hallé que los
volumenes de transacciones siguieron un patrén similar en su propio mercado. Otro servicio enfocado en los comerciantes con mas de un

empleado; los propietarios ausentes hallaron que las transacciones electrénicas constituian una buena manera de realizar el seguimiento
de sus negocios y hasta prevenir el robo por parte de sus empleados.

Persuadir a los comerciantes para que se inscriban depende de que se encuentre el modelo de precio correcto. Muchos
comerciantes pueden no estar familiarizados con la tasa de descuento para los comerciantes de la industria de tarjeta de pago

(un cuota cargada a los comerciantes para procesar las transacciones electronicas basadas en la tarjeta) y a menudo cuestionado
el valor de pagar una cuota para aceptar pagos en dinero movil. Sin importar si el comerciante o el cliente tienen que pagar por

la transaccion, el costo adicional tiende a ser recibido con renuencia. Cuando los comerciantes también son agentes, ellos pierden
ingresos (cargo por salida de efectivo) y entonces incurren en un gasto de transaccion. Algunos proveedores estan considerando un

modelo de transaccion sin costo, ya que creen que eso podria suministrar el impetu requerido para mantener los fondos dentro del
ecosistema de dinero mévil (reduciendo el total de salida de efectivo).

Se informé de manera consistente que educar a los comerciantes sobre los beneficios del dinero movil, constituia uno de los
mayores desafios en cuanto a su captacion. Beneficios intangibles tales como reducir el costo de entrada de efectivo en sus negocios
o la capacidad de mejorar su capacidad crediticia para préstamos destinados a capital de trabajo, son mas dificiles de aceptar por

los comerciantes. Un nimero de proveedores de dinero movil entrevistados, dijeron que ellos habian adaptado sus modelos de
precios, otorgado teléfonos en forma gratuita y utilizado otros incentivos que ayudaran a convencer a los comerciantes. Puede que

sea demasiado temprano para confirmar si estas tacticas han sido efectivas, pero los proveedores reconocen la importancia de tratar
diferentes estrategias y algunos signos tempraneros las estan estimulando.

Se ha comprobado lo muy efectivo que ha sido utilizar asociaciones para crear redes de comerciantes para la industria de tarjetas de
pago. Los proveedores de dinero mévil deben decidir si ellos desean asociarse con terceras partes de captadores de comerciantes y
utilizar un equipo interno (ver Figura 1y la Tabla 1, mas adelante). De todas formas la mayoria de los servicios lanzados hasta la fecha

han utilizado equipos de distribucion interna para captar comerciantes, Safaricom se asocié con Kopo Kopo para inscribir comerciantes
que acepten a M-PESA en Kenia (ver Cuadro 3).

FIGURA
MODELO DE ASOCIACION PARA CAPTAR UNA RED DE COMERCIANTES
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5. Un detallado andlisis de segmentacion puede hallarse en: M. Yasmina McCarty (2012), “eWallet Merchant Payments: GSMA Discussion Paper”,

http://www.gsma.com/mobilefordevelopment/wp-content/uploads/2012/10/2012_MMU_eWallet-Merchant-Payments1.pdf
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TABLA
BENEFICIOS Y LIMITACIONES DE LA UTILIZACION DE UNA TERCERA PARTE
PARA CAPTAR COMERCIANTES

BENEFICIOS LIMITACIONES

+ Servicios enfocados en sus puntos fuertes @ Fjlta de control sobre los comerciantes

Comerciantes de calidad son inscritos puesto que los ingresos

) . @ |ngresos reducidos debido a que se comparten
del asociado dependen de las transacciones g g P

Apalancar la capacidad de los socios experimentados para - La seleccion de socios y alineacion de incentivos
producir resultados pueden constituir un riesgo

Administracion de una red de comerciantes

Inscribir a un comerciante es, relativamente, la parte mas facil; administrar la red de comerciantes de manera continua requiere recursos
significativos. Si a un comerciante no le cuesta nada inscribirse, muchos lo haran, atn cuando no estén totalmente convencidos de los
beneficios. En la mayoria de los modelos de precios, los comerciantes comienzan a pagar por el servicio cuando realizan una transaccion,
siendo ese el momento cuando las grietas pueden comenzar a aparecer. Es necesario visitar a los comerciantes con frecuencia para reforzar
la proposicion de valores y asegurarse de que se sienten comodos utilizando el servicio. Esto ayuda a resolver cualquiera de los desafios que
los comerciantes puedan afrontar, los cuales, de otra manera no son llevados a la atencion del proveedor de servicios.

Todos los proveedores informaron que estan proporcionando capacitacion a los comerciantes que han captado y cuentan con una
linea de ayuda especializada para su apoyo, pero las tasas de comerciantes inactivos, en algun punto, resultan ser un problema para
cada servicio. Dos servicios, ZAAD de Telesom en Somalilandia y Kopo Kopo en Kenia, han superado este problema y vale la pena
conocer cémo lo hicieron.
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CUADRO 2
ZAAD, TELESOM SOMALILANDIA

A junio de 2014, ZAAD tenia 12.300 comerciantes registrados con una tasa de actividad de 89%, comparado con el 35% que
tenia en su primer aiio, después del lanzamiento.

Teleson comenz6 su captacion de comerciantes enfocandose en los negocios de mayor reputacion, visitdndolos y tratando
directamente con los encargados de tomar decisiones. Al comienzo, los comerciantes se inscribirian en el servicio de

transferencia de dinero mavil de Telesom, ZAAD, pero sin transacciones (por lo tanto estando inactivos). Telesom también
notd que los comerciantes estaban utilizando sus cuentas de clientes, no sus cuentas de comerciantes, para aceptar pagos.

Telesom alcanz6 a los comerciantes inactivos, preguntandoles directamente la razon por la que no estaban usando sus
cuentas de comerciantes y cudles eran los desafios que ellos habian experimentado. Los comerciantes informaron acerca
de limitaciones con el servicio, tales como solamente poder retirar dinero en los negocios minoristas de ZAAD y sin realizar
ninguna otra transaccion (p.ej. P2P, de personas a personas o pagos de cuentas). Esto dejaba a los comerciantes con una
capacidad limitada para acceder a sus fondos cuando necesitaban hacerlo, lo que creaba un problema de liquidez ya que no
tenian efectivo disponible para pagar a sus proveedores. En base a su informacion, Telesom cre6 tres nuevas aplicaciones:

1. Transferencias M2M (comerciantes a comerciantes) lo que permitia a los comerciantes comprar sus suministros;
2. Transferencias M2P (comerciantes a personas) lo que permitia a los comerciantes realizar pagos personales; y

3. Interconexiones con Salam Bank para depositar automaticamente en el banco, diariamente, sin necesidad de
una visita en persona.

Estas tres caracteristicas mejoraron la liquidez para los comerciantes e incrementaron ampliamente sus tasas de actividad. El
numero total de negocios que utilizan el dinero madvil sobre una base regular, también se incrementé cuando los proveedores
eligieron unirse a la red.
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CUADRO 3
KOPO KOPO, KENIA

En el primer afio, Kopo Kopo, una compaiiia de servicios de comerciantes empleada por Safaricom, estaba inscribiendo comerciantes
rapidamente y muy pronto se dio cuenta que las tasas de actividad (que eran de alrededor de un 10%) no eran lo que ellos esperaban.
Fue entonces cuando la compafiia decidié hacer mas lento el proceso y reflexionar acerca de dos importantes preguntas.

o ¢A quiénes captamos? Utilizando un enfoque de segmentacion de mercado, el equipo de Kopo Kopo detect6 cuales eran los
comerciantes que tenian los puntos mas débiles que el dinero mévil podria resolver y decidié enfocarse primero en dichos
comerciantes.

¢Como captamos? Cambiando la estructura de comisiones para los representantes de ventas directas, a un modelo de dos
niveles, Kopo Kopo premi6 tanto la inscripcion de los comerciantes como su actividad. Finalmente, esto mejoro la logistica de
sus inscripciones de comerciantes mediante el uso de un rastreador para informar a los comerciantes en donde se hallaban con
respecto al proceso de aprobacion. Kopo Kopo encontré que este seguimiento también ayudaba a los comerciantes a recordar
para qué se inscribieron.

Los resultados mostraron que, sobre una base mensual, Kopo Kopo pasé desde inscribir a 2.000 comerciantes con una tasa

de actividad de 30 dias de un 10% (200 comerciantes activos) a 500 comerciantes con una tasa de actividad de 30 dias de un

40% (200 comerciantes activos). Al cuadruplicar su tasa de actividad, habian reducido su costo de captacién por comerciante,
manteniendo todavia el mismo ingreso de las transacciones de los comerciantes. Ademas, Kopo Kopo introdujo un nuevo producto
denominado Kopo Kopo Grow que proporciona a los comerciantes un servicio de adelanto de efectivo para reponer su stock,
renovar sus instalaciones o lanzar una nueva linea de negocio. Los repagos estan basados en ventas electrénicas y Kopo Kopo Grow
se alinea perfectamente con el flujo de efectivo: Kopo Kopo deduce un monto importante cuando las ventas son elevadas, un monto
mas pequeiio cuando las ventas son bajas, y nada cuando no hay ventas.

Ademads de los ejemplos mencionados anteriormente, otros proveedores han hallado que las siguientes practicas son instrumentales
para incrementar las tasas de actividad de los comerciantes:

Proveedores de dinero mévil exitosos utilizan un panel interno de instrumentos para revisar la actividad de los comerciantes, de
manera regular. Esto ayuda para que los proveedores conozcan cuantos comerciantes estan activos, qué es lo que los hace activos,
qué es lo que conduce los volimenes de transacciones, cudles son los tipos de negocios mds activos y otras percepciones tales como
tiempo pico en las transacciones (dia o noche). Utilizando esta informacion, los proveedores pueden alterar su estrategia para la
reactivacion de los comerciantes.

Los comerciantes interesados en analizar como se estan desempefiando sus negocios o que quieran realizar conciliacion de cuentas
necesitan tener acceso a datos de transacciones, mas alla de USSD y SMS. También es importante, proporcionarles a los comerciantes
el acceso, mediante una base web, a los reportes de las transacciones. Teniendo que ir a través de cientos de mensajes SMS al final del
dia para calcular las transacciones, no motivara a los comerciantes para hacer uso del servicio. Proporciondndoles las herramientas para
manejar sus negocios a través de sus transacciones, probablemente se vera una mejora en la tasa de actividad de los comerciantes.

El proceso de acuerdos constituye un factor critico para lograr que los comerciantes utilicen el servicio. Proporcionandoles a los
comerciantes informacion clara acerca de los acuerdos y como acceder a sus fondos es importante para hacerlos sentir cdmodos con

el servicio. Los comerciantes, normalmente, cuentan con un limitado flujo de caja y necesitan utilizar lo producido por las ventas para
reabastecer (pagando a proveedores) diariamente. No es conveniente ni practico solicitar a los comerciantes la salida de efectivo cada
dia, a menudo debido a limites de retiro. Los comerciantes necesitan poder tener acceso a sus fondos rapidamente; de otra manera, ellos
simplemente no utilizaran el servicio.
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La confiabilidad en el servicio es crucial. En un ejemplo compartido por uno de los entrevistados: la caida del servicio, a causa de
un mantenimiento de rutina programado para las dos de la mafiana, desencadend una gresca en un bar. Dos de los doce servicios
identificaron demoras por parte de los comerciantes para el recibo de sus confirmaciones SMS como un problema comun y alguien
menciona, que a veces la caja de entrada de un comerciante esta llena por lo que no se pueden entregar nuevos mensajes SMS.

Visitar a los comerciantes regularmente para asegurarse que estan entrenados y tienen sus teléfonos/POS disponibles y cargados
cuando un cliente llega a negociar, ayuda a conducir las transacciones y la actividad del comerciante. Sin embargo, la velocidad de las
transacciones no fue identificada como una barrera para la mayoria de los segmentos de los comerciantes. Aunque la tecnologia puede
y serd mejorada, actualmente no parece ser la principal razén por la que los volimenes de transacciones o las tasas de comerciantes
activos estén demoradas.

Sobre todo, los comerciantes deben recibir una experiencia completa. De manera similar a las complejidades de manejar una red de
agentes -tal como la educacion, capacitacion y administracion de la liquidez-, los proveedores de dinero mévil deben proporcionar

a los comerciantes una gama completa de herramientas y el apoyo que ellos necesitan para alcanzar el éxito. El simple hecho de
proporcionarles un teléfono y poner una etiqueta sobre su puerta, no es suficiente; ellos necesitan que se les proporcione un paquete
completo de capacitacion inicial y continua, asi como una administracion efectiva.

Conclusion

Los pagos de los comerciantes tienen el potencial para incrementar los volimenes de transacciones en dinero mévil por una orden de
magnitud. Aunque los proveedores de dinero movil parecen reconocer la oportunidad de permitir los pagos de los comerciantes via dinero
movil, su adopcidn aun no ha colmado sus expectativas. Hoy, los nimeros de pagos de los comerciantes son significativos solo para un
pufiado de servicios y estan luchando para obtener la adhesion en la mayoria de los casos.

Los proveedores de dinero mévil necesitan invertir recursos significativos para la captacién de comerciantes o asociados con
especialistas que desarrollen una activa red de comerciantes. Se requieren equipos enfocados y especializados con habilidades
especificas a fin de educar y convencer a los comerciantes para que utilicen el servicio. Una sélida propuesta de valores es esencial
para mantener el interés de los comerciantes y suministrar volimenes sostenibles de transacciones. Utilizando la segmentacion para
atraer a los comerciantes adecuados con una estructura de comision apropiada, ayudara a desarrollar una red de comerciantes de
calidad. Proporcionar a los comerciantes con una completa experiencia (acuerdos rapidos y acceso a los datos de sus transacciones),
incrementara su confianza en el sistema.

El verdadero éxito en el pago de los comerciantes llegara cuando un servicio haya logrado crear un completo ecosistema. El simple hecho
de inscribir comerciantes no constituye una formula para el éxito; son las transacciones las que cuentan. Es un requisito previo tener fondos
en las cuentas de dinero movil, pero los clientes no ingresaran dinero para pagar a un comerciante, a menos que ellos puedan ver claramente
el beneficio de hacerlo para multiples actividades en su vida diaria. Similar al enfoque de ZAAD, el desarrollo de productos tales como los
pagos en lotes y la integracion con bancos deberan recorrer un largo camino hacia la inyeccion de fondos en el ecosistema del dinero mévil.

Finalmente, una palabra de advertencia: Se necesitan diferentes estrategias para las diferentes condiciones del mercado. Las
condiciones de los mercados locales requeriran una prioritisacion diferente a la de los segmentos de comerciantes y clientes, modelos
de precios y de POS y modelos de adquisicion, entre otros factores. Esto requiere decisiones complejas por parte de los proveedores de
dinero mavil para navegar en estas condiciones y la flexibilidad para adaptarse a fin de cubrir las necesidades de los comerciantes. El
simple hecho de replicar lo que otros han realizado sin estrategias adecuadas para su propio contexto, no serd suficiente a largo plazo,
pero poniendo el esfuerzo adecuado desde el comienzo ayudara al crecimiento del servicio y al alcance en escala.
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